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Abstract

Los habitos de consumo en EE.UU. han cambiado, la creciente demanda de
alimentos saludables ha ido tomando méas protagonismo en el paso de los afios, los
consumidores son cada vez mas conscientes de los productos y el aporte que los
ingredientes generan en sus organismos, esto se debe en gran parte a que los nuevos
consumidores tienen acceso inmediato a toda clase de investigaciones e informacion, lo que
les permite sentirse con capacidad de generar un estilo de vida mas saludable. En estas
preferencias se destacan los productos con alto valor nutricional, organicos o no
procesados. Y es que el consumidor busca productos que se adapten a su estilo y ritmo de
vida, el cual cada vez es mas acelerado, por lo que los productos convenientes y faciles de
preparar son lo de mayor aceptacion, es ahi donde los snacks, a mas de ser un alimento de
pequefia porcion que se suele comer entre comidas, es también categorizado como una
pequefia comida, en donde el consumidor busca que sea conveniente, sustancioso y que
aporte positivamente a la dieta diaria, es decir que sea un alimento saludable.
La propuesta de este estudio, presenta al morocho en la categoria snack, como un producto
con potencial para su comercializacion a precio competitivo en un mercado diverso, siendo
este un producto Unico por los nutrientes que lo caracterizan al ser cultivado en suelo

ecuatoriano y bajo condiciones climaticas Unicas.

Palabras claves

Snack, “Back to basics”, Morocho, Saludable, Sin Gluten
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1. Resumen ejecutivo

Las tendencias de los consumidores se han transformando a traves de los afios, y en
especial cuando se habla de mejorar el estilo de vida. Esta es una realidad en aumento en
EE. UU. en donde se trata de incluir habitos saludables en las agitadas vidas, como el
gjercicio, el consumo de productos libres de parabenos, sin gluten, organicos, fermentados,
entre otros. Esta tendencia que sigue creciendo y con mayor variedad de estos productos en
las grandes cadenas de autoservicios y ya no solo en los supermercados y ferias de
especialidad; asi mismo es mas comudn encontrarse con contenido que aborde temas de
salud y bienestar en las redes sociales, programas de tv, editoriales y deméas medios, lo que
genera en las personas la curiosidad de conocer més sobre los origenes de los productos y
cémo usarlos para su beneficio (Pro Ecuador, 2018).

En esta busqueda por alimentarse mejor ya sea por la fuerte tendencia de llevar un estilo
de vida mas sano o por consecuencia de alguna enfermedad, las estadisticas y estudios
revelan que el aumento de esta tendencia es irreversible. En esta categoria de alimentos
saludables, los resultados indican que existe un gran potencial para seguir creciendo e
innovando, porque el consumidor actual al tener un acceso rapido a la informacion, esta
mejor informado y le permite tener mas poder en cuanto a lo que quiere y €so a su vez
genera en las marcas mucha mas presion, ya que son factores que influyen en el proceso de
compra.

Entre los aspectos mas valorados por los consumidores cuando tienen que definir su
compra, esté la transparencia con que las marcas llevan sus procesos de produccién, en ese
sentido buscan que sean cada vez menos industrializados y con mayor responsabilidad con

el medio ambiente. El desafio por ende esta en aprovechar esas tendencias y lograr



introducir en el mercado un producto con valor agregado que ayude a cubrir la demanda de
alimentos saludables que sigue en aumento en el mundo.

El producto que se plantea para exportar a Estados Unidos son discos de morocho
congelados, dentro de la categoria snacks libre de gluten, destacandose en las propiedades
beneficiosas que ofrece este alimento, brindando altos niveles nutricionales apropiandose
de las caracteristica que mas valoran los consumidores, las cuales se abordaran mas
adelante dentro de este estudio.

En cuanto a la viabilidad del producto, el analisis realizado, revela que es muy practico
llevarlo a cabo dado obviamente por el tipo de producto, como su modelo de produccién y
comercializacion del mismo.

Por otro lado, se evidencia que el promedio del rendimiento neto sobre las ventas en los
primeros 5 afios es del 34.58%, y con crecimiento continuo en los siguientes afos,
considerando que a partir del siguiente afio de iniciada las actividades, se considera por afio
un crecimiento inflacionario del 3%, el mismo porcentaje se ha considerado como
crecimiento en ventas por afio para cubrir el efecto inflacionario mencionado. En una
economia dolarizada, hablar de un negocio con rendimientos netos como el mencionado,

demuestra que es un negocio altamente rentable.

2. Andlisis del entorno internacional del negocio
2.1 Factores econdmicos, politicos y legales
2.1.1. Sistema econdémico

Dentro la coyuntura econémica mundial, Estados Unidos es un pais industrializado

cuya economia estd compuesta principalmente por una diversificada lista de “comodities”.



Los sectores estratégicos de EE.UU. son: la agricultura (vegetales y frutos secos, los cuales
tienen su origen en el estado de California y representan méas de un tercio de la produccion
nacional), el sector industrial, aerondutico, de manufactura y automotriz en conjunto
representa el 19% del PIB. Por otra parte, la explotacion de recursos naturales como
minerales, gas liquido, produccién de electricidad, energia nuclear y exportacion de
petroleo y sus derivados ha ido en decrecimiento con la intencidn de proteger la economia
nacional de los cambios globales (TMF Group). No obstante, cerca del 80% de la economia
estadounidense se compone de servicios como el turismo, la banca y seguros (Santander,
2019).

Con respecto a los indicadores macroeconémicos, se evidencia que desde el afio
2016 al 2018 el PIB aumentd de 1,6% al 2,9% y se estima que decrezca al 2,3% para el
cierre del presente afio y para el 2020 aumente a un 3,6%. En cuanto a la inflacion, entre el
2016 al 2018 pas6 del 1,3% al 2,5%. y se estima que decrezca un 1% para el cierre del afio
2019 (Global Rates). Se puede constatar entonces que la actividad econdémica para el 2019
desacelerara ligeramente luego de haber experimentado un pico en su historico, esto debido
a las reformas proteccionistas del presidente Donald Trump y las politicas monetarias de la
Reserva Federal, que, entre diversos factores, afectaran al sector empresarial al encarecer el
crédito, aumentar el gasto militar y el costo de insumos en aduana a una amplia gama de
productos (COFACE, 2019). En cuanto para el 2020 se pronostica un escenario positivo,
con un crecimiento del PIB de 1,2% y se proyecta una reduccion en los afios por venir a
consecuencia de politicas en los paquetes tributarios (Fondo Monetario Internacional,
2018).

Esto afectaria al proyecto en la medida en que las decisiones econémicas del

gobierno de Estados Unidos apliquen aranceles a nuestro producto, encareciendolo. No



obstante las relaciones comerciales entre ambas naciones (EC y EE.UU.) estan volviendo a
tomar impulso positivo considerando no solo los acercamientos diplomaticos y
comerciales, sino por la renovacion del SGP y los intercedes de las cAmaras y gremios en
acceder al mercado extranjero a largo plazo.

Simultaneamente en este escenario, la guerra comercial entre EE.UU. y China se ha
intensificado recientemente. La imposicién de aumentos en las tarifas sobre las
importaciones de China y otros paises por parte del presidente Trump han generado una
respuesta de igual magnitud por parte del gigante asiatico hacia las exportaciones del estado
americano (Daniele & Ana Nicolaci , 2019). Esto ha inquietado al sector bursatil y ha
generado cierta falta de confianza de los inversores en todo el mundo, debido a la caida de
veintidés monedas emergentes en el mercado de valores y el fortalecimiento del délar
(Bloomberg, 2018).

2.1.2. Sistema politico del pais

Los Estados Unidos de Norteamérica es una Republica que posee una democracia
presidencialista y federal. Es decir, el pais es gobernado por el presidente que es elegido a
través del voto y el territorio estd compuesto por cincuenta y un estados. De acuerdo con la
constitucion de dicho pais, los poderes o funciones del estado estan divididos en tres:
(ejecutivo, legislativo y judicial.) cada uno con sus respectivas funciones y limitaciones
segun la ley y la misma constitucion (Constitucion de EE.UU., 1787).

Lo destacable de los sistemas federales como el implementado por EE.UU. es el
fomento de la eficiencia y la autonomia de los estados que ayudan a reducir el centralismo

con el fin de preservar los mercados y el desarrollar la economia.



En este sentido, los cincuenta estados poseen soberania e independencia, elementos
consagrados en sus constituciones estatales. Muestra de aquello es la décima enmienda de
la Constitucion de los Estados Unidos la cual establece: “Los poderes que la Constitucion
no delega a los Estados Unidos ni prohibe a los Estados, queda reservados a los Estados
respectivamente o al pueblo.” (Constitucion de EE.UU., 1787). En otras palabras, los
estados pueden desarrollar y poner en marcha cualquier ley referente a cualquier materia
gue no se encuentre dentro de las competencias de la Constitucion federal.

En cuanto a las acciones politicas que condicionan el comercio exterior, el informe
del World Economic Outlook (WEO) del 2019, demuestra que la actividad econdémica entre
el 2018 — 2019 estaba acelerandose a nivel global y ésta creceria en un 3,9%. En este
escenario EE.UU. se habia alineado con otros paises en el sistema econémico mundial en
reducir sus barreras comerciales. No obstante, el aumento de las tensiones econémicas con
China, los cambios en el mercado automotriz en Alemaniay la escalada macroeconémica
entre Argentinay Turquia, que sumados a la incertidumbre de varias economias, han
generado un significativo debilitamiento en la expansion de actividad comercial
internacional (FMI - Fondo Monetario Internacional, 2019).

Pero, no todo es desalentador en éste escenario. De acuerdo con el mismo informe,
los tipos de cambio han favorecido y fortalecido al Dolar luego de que el Euro se haya
depreciado en un 3% debido al deterioro de la confianza de los consumidores y las
empresas, lo cual se suma a la creciente preocupacién por la posible salida de Gran Bretafia
de la Unidn Europea. Finalmente, se estima que se alcance una estabilizacion del
crecimiento comercial internacional en el primer semestre del 2019 y posteriormente una

gradual recuperacién (FMI - Fondo Monetario Internacional, 2019).



2.1.3 Comercio internacional. Acuerdos, regulaciones y agencias de gobierno que
inciden en el potencial del negocio

Desde un punto de vista legal, tanto los acuerdos como las agencias de gobierno,
representan instituciones que tienen origen en la norma escrita. Una de estas instituciones
de comercio internacional entre EE.UU. y Ecuador es el Trade and Invesment Council
(TIC), un espacio oficial de didlogo entre ambas naciones para establecer acuerdos sobre
temas relacionados al comercio, la inversion, asi como también proyectos de cooperacion,
temas de inversidon y comercio de productos agricolas y pesqueros (US Embassy, 2018). La
Gltima sesion del TIC fue en el afio 2009 y recientemente se ha reactivado, lo que
representa una verdadera intension por ambos paises en mejorar y fortalecer sus relaciones
comerciales.

El cddigo de comercio de EE.UU. de 1974, establece entre regulaciones,
obligaciones y derechos, el marco legal del comercio exterior. Dentro del quinto apartado
de dicho cuerpo legal se contempla el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) (US.
Congress, 1974), una herramienta que actualmente otorga preferencias a cerca de 3.500
productos de paises en desarrollo y a 1.500 productos de cuarenta y tres paises
desarrollados. Por segunda ocasion, las preferencias arancelarias de este sistema estan
vigentes para el Ecuador hasta el 31 de diciembre del 2020 (Ministerio de Comercio
Exterior - EC, 2017).

El beneficio de este sistema aplica solamente a las subpartidas contempladas en el
SGP que gozan de un 0% de arancel de acuerdo a dos condiciones: que el producto sea
totalmente elaborado en el pais con insumos nacionales, o que el producto sea parcialmente
elaborado en el pais con insumos importados a condicion de que el porcentaje de valor

agregado nacional, sea igual o mayor al 35% (Ministerio de Comercio Exterior - EC, 2017).
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De acuerdo con el Ministro de Comercio Exterior, Pablo Campana, con el SGP en vigor, se
facilita el ingreso de productos ecuatorianos a EE.UU., lo cual nos vuelve mas competitivos
en comparacion con otros paises que tienen amplios acuerdos comerciales con EE.UU.
(Min. Comercio Exterior, 2018).

Otra institucion competente en el comercio es el Federal Trade Comission (FTC),
que tiene como objetivo no solo prevenir las practicas comerciales anticompetitivas o
engafosas hacia los consumidores, sino también mejorar el nivel de informacion de las
opciones disponibles para los consumidores, desarrollando politicas talleres y conferencias.
En este sentido la FTC tiene autoridad para llevar ante la justicia a compafiias que infrinjan
la ley (Federal Trade Comission).

De acuerdo con el Ministerio de Comercio Exterior, Ecuador posee dos acuerdos
comerciales con EE.UU.: uno concerniente al transporte aéreo entre ambas naciones y otro
referente a las medidas sanitarias y fitosanitarias, el cual establece el programa de
estandares gratuitos entre la United States Pharmacopeia (USP) y la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) (Ministerio de Comercio Exterior -
EC, 2017).

Por otra parte, el gobierno estadounidense hace efectivo el control en sus aduanas a través
de dos organismos, uno de ellos es el Custom and Border Protection (CBP), una agencia de
gubernamental que se encarga de maximizar el cumplimiento familiarizacion de las leyes y
regulaciones aplicables para el comercio internacional, facilitando requisitos, formularios
para obtencion de licencias e informacion necesaria (Custom and Border Protection); y por
otra parte esta el Food and Drugs Administration mejor conocido como la (FDA),

encargada de aplicar rigurosas sanciones y legislacion que contempla desde los etiquetados
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hasta los componentes de los productos que ingresan al pais (Food And Drugs
Administration).
2.1.4. Normas de accesos y requisitos

Dentro del territorio nacional ecuatoriano, las autoridades y organismos de control
del comercio exterior han establecido protocolos para que los ecuatorianos accedan a los
mercados internacionales. Muestra de aquello es PROECUADOR, institucion encargada de
promocionar las inversiones y exportaciones del pais, expandiendo el mercado del Ecuador
en el extranjero. De acuerdo con dicha entidad, tanto los ecuatorianos como los extranjeros
residentes en el pais pueden exportar como personas naturales o juridicas, solo se necita
contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), obtener la firma digital otorgada
por el Banco Central del Ecuador, y finalmente, registrarse en la plataforma ECUAPASS
(PROECUADOR).

Uno de los documentos habilitantes para el embarque de mercaderia para
exportacion es la Declaracion Aduanera de Exportacion, en la cual se detalla la informacién
general del exportador, asi como también la informacion de la carga, su peso, unidades,
destino y demaés datos relativos a la mercancia; a esta declaracion se adjunta la factura
comercial de la mercaderia a exportar, detallando su valor, descripcion e incoterm.
Posteriormente, la autoridad competente emite el Certificado de Origen en el cual se
declara la conformidad de la mercaderia en relacion con la factura comercial y las normas
de origen (PROECUADOR).

Adicionalmente, para que los productos lleguen al mercado estadounidense es
necesario cumplir con lo que podrian considerarse como las normas mas

complejas que tiene el sistema de comercio internacional: las normas sanitarias
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y fitosanitarias. En este sentido, EE.UU. tiene el Food Safety Modernization Act
(FMSA), una norma que busca prevenir enfermedades causadas por alimentos, y
el estado ecuatoriano dentro de su Normativa Técnica Sanitaria para Productos
de Uso Humano para Exportacion, cumple con la ley de inocuidad alimentaria

para con el mercado estadounidense (Ministerio de Salud Publica, 2017).

2.2 Factores socioculturales

De acuerdo con las Gltimas cifras presentadas en julio 2018 se estima que la
poblacion del territorio estadounidense es de 327,167,434 millones de personas a Julio
2018 (Census Bureau, 2018), y para el 2030 la cifra subird con el 8.7% es decir que la
poblacion alcanzard los 354 millones, convirtiéndose en el 3er pais més grande del mundo,
representados con el 77% por estadounidenses de origen europeo, 18% con raices latinas o
hispanas,13.4% por afroamericanos y con el 5% asiaticos. Otro dato interesante se refleja
en el top 15 de las ciudades més pobladas, las 5 primeras son de New York, Los Angeles,
Chicago, Houston y Phoenix. En cuanto al idioma, si bien no existe ninguna ley que
determina que el idioma inglés es el oficial, el 80% de la poblacién lo usa en el dia a dia, la
diferencia porcentual se refleja en las personas que no lo hablan tan bien y son trecientos
cincuenta los idiomas que los residentes de los Estados Unidos usan en sus casas, siendo el
espariol el segundo idioma mas usado dentro de ese mismo pais, seguidos por el mandarin,
francés y aleman (Census Bureau, 2018).

Si hablamos de las preferencias del consumidor, los estadounidenses son fieles a
ciertas marcas, pero se nota un gran interés por conocer y probar nuevos productos y

servicios con un 67%, segun el estudio de Euromonitor sobre “el estilo de vida de los
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norteamericanos”, también indica que visitar diferentes tipos de supermercados forma parte
de la cotidianidad para encontrar los productos de mayor preferencia.

El consumidor tiene ademas una amplia variedad medios que le permiten diferentes
experiencias al momento de comprar ya sea de forma presencial a traves de cupones de
descuentos, tarjetas de fidelidad, o de forma digital por aplicaciones o paginas web que
ofrecen el envio de los productos guardando la frescura de los autoservicios, ahorrando
tiempo y muchas veces con interesantes descuentos. Sobre este Gltimo punto la penetracion
de la compra por internet por medio de celulares se increment6 en un 304% entre 2012 y
2017.

En cuanto a los habitos de consumo, la categoria de los milleninals (personas entre
23y 38 afos) se destaca por mostrar gran interés al momento de elegir los productos, para
ellos el precio no es el decisor, mas bien buscan el valor agregado o la experiencia que se
va a tener al adquirir el producto o servicio. Claramente es un segmento mucho mas
educado, esto se debe a que el acceso a la informacion es inmediata, otra palanca
importante es también la influencia que generan los familiares y amigos con el 61% de peso
para la toma de decision. Este segmento es el que estd rompiendo los convencionalismo en
las marcadas tendencias del consumidor que se conocian por afios, generando cambios en la
forma en la que las marcas tienen que llegar a ellos.

Entre las preferencias de los alimentos, se evidencia un crecimiento importante en el
consumo de productos naturales, el 54% de los encuestados también indic6 que prestan
mucha mas atencién lo que comen por ejemplo; productos que no hayan sido
genéticamente modificados, bajos en calorias, sin azucares afiadidos, ni ingredientes
artificiales y que contengan proteina, vitaminas o fibra. El 68% de los encuestados dijo

haber comprado por lo menos 1 producto organico durante el mes, claro que la compra
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depende del precio, ya que usualmente los precios de esta categoria comparada con los
productos convencionales guarda una diferencia importante.

Por otra parte los americanos no se caracterizan por ser ahorradores, en realidad el
57% de ellos ahorra menos de $1000, mientras que el ahorro comienza a tener importancia
a medida que se va creciendo. El 66% buscan simplificar sus vidas y el 44% estan

dispuestos a gastar su dinero para ganar tiempo (Euromonitor International, 2018).

2.2 Tendencias tecnoldgicas y de negocios

Hoy mas que nunca las compafiias deben de trabajar en conjunto con los
consumidores, ellos son los generadores de los grandes cambios en habitos de consumo,
preferencias y demas caracteristicas que permiten colocar los productos en el mercado y
que estos sean exitosos.

Euromonitor en su estudio anual de las 10 tendencias globales de los consumidores
2019, revela tres tendencias que se van fuertemente relacionadas en la linea de este
proyecto. La primera tendencia se Ilama “Back to Basics” en donde los consumidores
buscan productos que no hayan pasado por tantos procesos de industrializacion, para que
asi mantengan el concepto de hecho a mano, la percepcién de un producto con mayor
cuidado en los detalles, que les permitan expresar su individualidad, autenticidad
generando un cierto nivel de estatus asociado. El ejemplo lo tiene una compafiia de Texas,
cuyo producto es el vodka “Tito”, que en sus procesos artesanales de destilacion, dan a
conocer la identidad de la marca mediante la historia de su fundador Bert, que con ningan

presupuesto de marketing y gran perseverancia hoy distribuye en méas de 70 paises, es
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conocido como un lujo de vodka y su fundador consta en la lista de Forbes entre los 400
hombres mas ricos del mundo.

La segunda tendencia la denominan “I can look after myself” y explica sobre como
los consumidores toman el control sobre su salud y bienestar, el 38% de este segmento cree
gue mantener bajos niveles de stress es importante para mejorar la calidad de vida, de esta
manera buscan también que los productos que consumen aporte positivamente al cuerpo,
con ingredientes libres de persevantes, colorantes, que sean organicos, funcionales y
fortificados. Si bien sus compras son de estilo preventivas, las compafiias son las llamadas
a encontrar ese vinculo emocional que llene las necesidades de este segmento. La tercera
tendencia marca una linea de negocio que enfoca el potencial de los productos en empaques
pequefios y que al mismo tiempo sean funcionales, se la ha clasificado como “Loner living”
esta tendencia concentra a las personas que por decisidn propia, por divorcio o viudez viven
solos. El aprovechamiento de las marcas que se dirigen a este segmento debe ser pensado
en que siempre buscan hacer que el presupuesto rinda, deben de mostrarse como productos
de porciones, faciles y convenientes ya que el segmento valora su tiempo y lo dedica otras
actividades (Euromonitor International, 2019).

Para lograr la correcta canalizacion de estas tendencias y la introduccién de un
nuevo producto como es el caso, se deberan seguir estos 3 corrientes tecnologicas:

Big data

Conocer los gustos, preferencias y habitos de compra de los usuarios es posible
gracias a la data que se genera a través de los dispositivos maéviles, computadores entre
otros, esta valiosa informacion permite estrategias muy personalizadas y asi ofrecer una

experiencia de compra memorable logrando que el comprador regrese.
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Retail Omnicanal

Las preferencias de los consumidores sigue en una permanente evolucion, es asi que
visitar tiendas y centros comerciales sigue siendo necesaria para los compradores, mas aun
cuando de un nuevo producto se trata. La experiencia del consumidor en tiendas debe de ser
capaz de integrar inteligencia artificial para lograr solventar las demandas del momento,
aprovechar los comportamientos y necesidades, recopilando la mayor cantidad de data para
la generacion de compras a futuro.

Automated Commerce, es el nuevo concepto que se emplea para referirse a la
completa automatizacion a la que llegaran las plataformas de comercio electrénico, lo que
permitira mejorar los procesos de logistica, atencion al cliente, facturacion, entre otros.
Entregandole al usuario la oportunidad de personalizar la forma de comprar, logrando
programarlas bajo parametros del cuando y cémo recibir el producto al igual que la

cantidad que se necesite (Storecheck, 2019).

3. Planteamiento del problema / necesidad / oportunidad

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) en el 2016 més de 1900
millones de adultos mayores de 18 afios en adelante tenian sobrepeso, de ese nimero
mas de 650 millones eran obesos, esto se debe a que los alimentos que se consumen
contienen altos niveles caldricos y de grasas, otro de los factores de estos malos héabitos
alimenticios se da en ciertas sociedades donde el acceso a los alimentos saludables es
una opcidn costosa, a esto se suman en otros casos el estilo de vida sedentaria, la falta
de tiempo para preparar los alimentos en casa y la falta de ejercicio, lo que desencadena
en enfermedades como la diabetes, canceres, problemas cardiovasculares, dificultades

respiratorias entre otras.
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La buena noticia es que la obesidad puede prevenirse, para ello se recomienda
limitar la ingesta de alimentos procesados con altos niveles de grasa y azlcar, hacer
ejercicio y aumentar el consumo de frutas, verduras y de alimentos completos como los
granos (Organizacion Mundial de la Salud, 2018).

Lo positivo es que el comportamiento de los consumidores estd cambiando de forma
acertada, es asi que el 49% de los Estadunidenses muestra un importante interés al
momento de elegir los productos que consumiran, buscando opciones saludables que no
contengan gluten, sabores y colores artificiales, azlcar, sal, grasa entre otros
ingredientes, orientado el consumo hacia un estilo de vida mas saludable (Pew Research
Center, 2018).

Dentro de los varios factores que intervienen en esta nueva tendencia sobre
alimentarse de una manera saludable, se destaca el crecimiento que sigue teniendo la
categoria de los alimentos libres de gluten, la misma que tiene una proyeccion de ventas
de 32 billones para el 2025 (Grand View Research, 2019), la cual ha sido generada por
la moda de la categoria “saludable”, los influenciadores en redes sociales, celebridades
o por los healthy coach que estan muy en boga junto a las personas que padecen de
alergias e intolerancias a ciertos alimentos como son los celiacos y diabéticos que
favorecen a la categoria, quienes son los principales interesados en adquirir a estos
productos por su condicion. Segun un estudio de la Universidad de Medicina de
Chicago (U Chicago Medicine, 2008), al menos 3 millones de americanos sufren de
celiaquia, en donde el 6% de estos han sido diagnosticados con diabetes. Estas
enfermedades reducen las opciones de alimentos que estas personas pueden consumir,
ya que al ser intolerantes al gluten es decir, “a la mezcla de proteinas que se producen

de manera natural en el trigo, centeno y a las variedades hibridas de estos cereales”
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(FDA, 2018), la innovacion se convierte en la oportunidad para presentar ese
diferenciador en el segmentado grupo de alimentos disponibles para el consumo.

Es asi como el morocho se convierte en una excelente y nueva opcién dentro de la
categoria, a esto se suma que en los supermercados no existe un producto a base de
morocho procesado, ademas el aporte nutricional que ofrece mantiene buenos niveles
de colesterol en la sangre, aporta proteina, es alto en fibra lo que proporciona mayor
saciedad y lo mas importante es libre de gluten, esto lo asegura la nutricionista del
Hospital de IESS (Armijos, 2018) (Transcripcion de entrevista Anexo 1).

Estos cambios en los habitos de consumo, generan una oportunidad para ofrecer
productos sanos y nutritivos, siendo los snacks una categoria cada vez mas consumida y
valorada en cuanto al aporte nutricional que ofrece. Los snacks se los denomina a las
pequefias porciones de alimentos, que pueden ser consumidos entre las 3 comidas
establecidas del dia, los consumidores norteamericanos marcan esta tendencia con el
84% , satisfaciendo el hambre entre comidas.

Estados Unidos presenta un aumento en esta categoria, cerrando el 2017 con ventas
de $750.56 millones, evidenciando que hay un mercado interesante en el cual innovar
para poder generar una conexion en esta busqueda de mejorar el estilo de vida a través
de los alimentos (Nielsen, 2018).

Los consumidores buscan que los snacks sean alimentos que aporten efectivamente
al bienestar del cuerpo, que contengan altos niveles de proteina, fibra y ricos en granos,
que tengan bajos niveles de sal, azlcar, calorias, no contengan gluten, sabores
artificiales y non-GMO es decir que no hayan sido genéticamente modificados, sobre
este ultimo punto y durante los ultimos 5 afios, los consumidores prefirieron consumir

shacks libres de GMO con un crecimiento de 18.2%.
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La oportunidad esta en aprovechar la demanda de un mercado gue conoce lo que
quiere, un snack que se caracterice por mostrar procesos simples, con ingredientes
naturales pero que a su vez entregue la sensacion de saciedad, que sea conveniente al
momento de preparar por el rapido estilo de vida que llevamos y que se produzca de

forma justa y sostenible (Nielsen , 2014).

4. Andlisis del mercado
4.1 Mercado demanda

Existen muchos motivos por el cual exportar a Estados Unidos es un buen negocio,
al ser un pais con 327,167,434 millones de personas a Julio 2018 (Census Bureau, 2018),
existe una interesante oportunidad para poder suplir las necesidades de las variadas
demandas de los consumidores. Entre enero y octubre de 2018, Ecuador subi6 un 4% las
exportaciones no petroleras totalizando $10.579 millones FOB, en ello Estados Unidos se
situé como el segundo pais al que exportamos en esta categoria con $2.111 millones fob.

Si bien los productos tradicionales representaron el 59% del total de las exportaciones no
petroleras, el 41% representa a los productos no tradicionales (Ministerio de Produccién,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2018).

Si hablamos de atributos favorables, se puede mencionar que al mantener la misma
divisa, se reducen los costos de las negociaciones, al ser Ecuador parte de SGP esto permite
gue gocemos de menores o incluso estar exentos de aranceles en cientos de productos que
se exportan a Estados Unidos, entre los cuales se incluye al maiz, ademas la reanudacion de
los acuerdos comerciales luego de un decaimiento del 25% por casi 9 afios, han sido vitales
para que hoy podamos contar con la reactivacion comercial que estd marcando un

precedente entre amabas naciones.
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En cuanto a la demanda por variedad de productos por Estados Unidos se ve
reflejada por los $2,16 billones en importaciones durante el 2017 (The Observatory of
Economic Complexity, 2017).

Enfocandose en los habitos de consumo, se evidencia al consumidor estadounidense
con un cambio en la forma de comprar, ya que existe mucha méas consciencia en la
importancia que conlleva una buena alimentacion, los norteamericanos tienen mas claro los
atributos que buscan en un producto, sus caracteristicas son: mucho mas frescos, con menor
nivel de procesos en su preparacion, que aporte mucho mas al organismo y que mantenga
acciones de sostenibilidad con sus proveedores y medio ambiente.

Estudiando mas de cerca los habitos alimenticios y estilo de vida, se puede destacar
al estado de California, un referente en cuanto a cambiar los habitos y comportamientos al
momento del consumo de alimentos, para de esta forma alcanzar un estilo de vida sana, ya
que cuenta con una amplia variedad de programas que tienen como mision trabajar con las
comunidades y brindar la ayuda necesaria para mejorar la calidad de vida y de salud en
todos los ambientes tales como escuelas, comunidades, espacios sociales. Esto la ha situado
en puestol12 del ranking que realiza la America’s Health Ranking, donde clasifica a las
ciudades que han mejorado el modelo de comunidades mas sanas, enfocandose en orientar
comportamientos, conductas y normas hacia un estilo de vida mas sano (America’s Health

Rankings, 2017).
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Analisis del Buyer Persona

Buyer Persona “Charlie”

Segrnento: Celiacos y que sufren de alergias al ghten

Buyer Persona “Helen”

Semento: Personas que desean llevar un estilo de vida saludable

s Quiénes son?

Hombres ¥ Mujeres,

S& puede canfirmar la enfermedad a partir de los 15 aflos
en adelante.

Wiven en Estados Unidos.

Son celiaces o intolerantes al gluten por herencla de algdn
miembra familiar directo, o Bien por tener diabetes tipo 1
o siemplemente L desarrcdld (3 MM de persanas aprox)

Juitnes son?

Hombres y Mujeres,

Millenials 23 - 38 afios [43%] v Baby Boomers 55 - 73 afios
{SE%), Mis de 17 millones de mujeres son madres.

Viven en Estados Unidos,

No poseen ninguna enfermedad de intolerancia al gluten,
simplemente consumen alimentos libres de él porque se
sienten mejor (2.7 MM de personash. Leen mucho sobre el
producto antes de comprarig.

Estilo de vida

Tanto el trabajador como el estudiante, tienén tiempa
limitado, por lo gue siempre buscan opciones sanas de
alimentos y que aparten energia. En las personas con
familia lo que se busca también son productos
convenientes, gue los ayuden a que |las actividades sean
mis ficibes de realizar, Las compras las realizan en tiendas
e corveniencia y de espedialidad ¥ para los produdtos se
guian mucho de las recomendaciones de medios oficiales,
armigos o familiares. Las visitas a los doctores son
preriddicas para revisar ka enfermedad o consultar sobre
medicamentos y allmentos

Estilo de vida

[Compran en tiendas de comestibles, farmacias, online y muy
abierte a las productos extranjeras, Personas de 65 afios en
adelante deciden vivie una vida mas tranquila en las afueras
de la cudad. Familias con altos ingresos [5100.000 up)
pueden acceder a mds opciones de alimentos saludables

Las 2 segmentos salen de vacaciones,comen fuera varias
weces a la semana o wia plden comida por teléfona, pero el
463 indica que diariamente se preparan alimentos,

Retos

Encontrar verdaderas productos libres de gluten que
permitan [bevar una dieta diaria equilibrada y asld no sufrir
eon las dalencias de la enfermedad. Bl precio determina
mucho la posibilidad de poder adguirir todos los
produclos.

Hetas

Mantenerse con ingresos que les permitan disfrutar de
comadidades coma viajes, accesa a la tecnalagia v deportes,
wa que no hay mucha cultura de ahorro durante los
primeros aflos de las carreras profesionales.

Informacian Profesionsl;

Loz millenials tienen mayor cantidad de titulos universitarios, superando a otras categorias con ef 40%. Sueldo de 550,000 por afio, El 73% de las personas
suelen trabajar un promedio de 40 horas diarias. ¥ |a jubiacidn suebe darse a partir de los 63 afbos.

Consumo de medios

Warias plataformas son usadas durante el dia por estos segmentos, con mayor demanda los dispositives mdviles les permiten Ingresar a: redes soclales,
plataformas de musica, de comercio electnonico o siemplernente erviar correos o navegar por la web. En cambio ba tv y radio son mas consumidas a partir de

45 afos en adalante

Tabla 1

Fuente: elaboracion propia.

En cuanto a los habitos de consumo, la investigacion se enfocara en las categorias

de los Milleninals (personas entre 23 y 38 afos) y los Baby Boomers (personas entre 55y

73 afnos) quienes representan el 49% de los adultos que orientan sus habitos de consumo

hacia alimentos saludables, los Millenials conformados por 71 millones, mientras los Baby

Boomers por 74 millones de personas al 2016, se espera que los Millenials sigan creciendo

para este afio con una proyeccion de 73 millones de personas (Pew Researh, 2016).

También se ha segmentado a las 3 millones de personas que padecen enfermedades

como celiaquia o intolerancia al gluten.

Los millenials se caracterizan por adaptarse de manera rapida a los cambios, son

educados, tienen una mentalidad mas abierta, prefieren trabajar en lo que los apasiona antes

que ser parte de una compaiiia, en cuanto a los compromisos ellos van mas lento antes de
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tomar una decision como casarse, por lo general siguen viviendo con sus padres hasta los
29 anos aproximadamente, cuando realizan las compras, se fijan mucho en el detalle de los
ingredientes, entre menos preservantes, azlcares, grasas contengan, serd mucho mas facil la
eleccion (Brookings, 2018)

En cambio los Baby Boomers han pasado por importantes transformaciones, entre
ellas las tecnoldgicas, y aungue se pueda tener la percepcion de que no son muy
compatibles con la tecnologia, el 95% realiza consultas mediante los buscadores online y el
92% realiza compras en linea. Disfrutan de la lectura, de ver videos en las diferentes
plataformas digitales y tienen perfiles creados en Facebook. Si bien disfrutan de la familia,
son personas que les gusta hacer las cosas por ellos mismos, sin ayuda. Mantienen un estilo

de vida sano ya que aun quieren hacer muchas cosas (Forbes, 2017).

4.2 Mercado oferta

Al ser el segmento de snacks un mercado muy competitivo, y que ademas de
consumirse entre comidas para calmar la saciedad de hambre, también puede sustituir las
comidas grandes como mini comidas, por el alto aporte nutricional del producto, se puede
indicar que la competencia del producto “discos de morocho” pueden ser en primer lugar la
fruta fresca, vegetales, seguido por el yogurt, pan y chips. Y si revisamos la demanda solo
de los productos sin gluten, la categoria de panaderia lidera seguido por los productos de
consumo diario, comidas preparadas, condimentos, carne, postres, pasta/arroz y otros.

Analizando mas de cerca a la industria de los productos sin gluten, Estados Unidos
es sin dudar el lider de esta categoria, con una participacion de mercado del 53% en el 2018

con una gran variedad de marcas y productos (Grand View Research, 2019).
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El ticket promedio de compras a la semana que realiza una familia es de $130, el
9% realiza alguna compra de alimentos online al mes, mientras que el 83% va al
supermercado al menos 1 vez por semana, siendo la tarjeta de crédito el primer medio de
pago seguido por el efectivo (Gallup, 2017).

Los canales de distribucion mas demandados para realizar las compras regulares del
hogar, guardan el siguiente orden de preferencia: tiendas de comestibles, tiendas de
especialidad, supermercados étnicos, hipermercados y el canal online por medio de terceros
o canal propio.

Los supermercados a los que acuden los estadounidenses de California son:

Trader Joes *Favorito en California, Publix, Whole Foods, Costco, Target, New, Season
Market, The Fresh Market, Albertsons y Superior Grocers (supermercado dirigido a
hispanos o asiaticos).

También acuden a ferias de alimentos que se realizan al aire libre con productores
locales y a las ferias de especialidad en las que participan marcas internacionales, en donde
se exponen las nuevas propuestas de alimentos y tendencias del segmento saludable como:
Natural Products Expo, Healthy Food Expo entre otras.

Si bien existe una gran cantidad de pequefias empresas que se han enfocado en este
nicho de mercado ofreciendo amplia variedad de productos, las grandes compafiias
muestran cada vez mas en sus lineas de productos, nuevas categorias con un enfoque
organico o libre de gluten. Las compafiias con la mayor cantidad de productos libres de
gluten son:

Boulder Brands: Cuenta con productos lideres en las cinco diferentes marcas que
poseen y en diferentes categorias como: gluten, GMO, vegano, proteico, congelados,

panaderia entre otros.
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General Mills: Su portafolio de productos cuenta con una division de alimentos

naturales/organicos como fruta y vegetales congelados, barras energéticas, pulpas entre

otros.

Otra marca es Glutamel, presentando en su portafolio solo productos de panaderia

libres de gluten. Otras marcas con importante participacion de mercado son: The Hain

Celestial Group, Kellogg”s Company, The Kraft Heinz Company y Hero Group.

A continuacion se presentan algunos productos de las categorias congelados, pre

cocidos gluten free que podrian competir directamente con los discos de morocho

congelados:
Categoria Precio Descripcion Canal Observaciones
Marca: Gardein. Contiene Tienen el objetivo de lograr que el
Comidas carne a base de vegates y Supermercado /| mundo consuma menos carne, por
preparadas $4.79  [amoz congelado. Gluten Free, ecgmerce ello sus propuestas son reemplazos
Kf)sher, No GMO. 340 gr. de la carna en multiples recetas
Rinde: 4 porciones. congeladas.
Presentacion en funda.
Marca: Udis. Contiene Pasta
Pasta $9.10 sin gluten y pollo. Ride: 2 Supermercado/ |Marca N.1 en el mercado de
' porciones.510 grs. ecommerce productos sin gluten
Presentacion en carton
Marca: Pillsburry. Contiene: Marca ampliamaente conocida y
Mezcla en ?olvo. ) Supermercado / de ml.lcho valor para los )
56.73 Presentacion en caja ecommerce americanos, por excelencia una de
contenido polvo seco. Rinde 3 las principales en galleteria y
docenas. 496 gr pasteleria. Mezclas en seco y
Panaderia congeladas.
Marca: Glutamel. Contiene: 4 Compafiia familiar. Amplia gama
anes congelados para de productos de panaderia
P . g P Supermercado / P P .
$3.71 preparacion en horno. 75gr ccommerce enfocada al segmento celiaco.
c/u. Gluten Free. Presentacion Venta en UK pero podria entrar al
en funda. mercado de USA.
&2 Marca: Sensible Portion.
W Contiene: Vegentales fritos. . »
| St Su promesa es la innovacién de
J Producto Gluten Free, No Supermercado /
0,86 ctv sabores y mezclas en los snacks
GMO, Kosher. 28 gr. ecommerce .
L para que nunca sean aburridos.
Presentacidn en funda
personal 1 oz.
Snack
Marca: Outer Aisle. Contiene: Producto a base de ingredientes
Colifor, huevos, queso, simples, sin gluten, bajo en
epecies. Producto Gluten Supermercado /  |carbohidratos, que promueven un
$9.00 . R
Free. Congelado 6.75 oz. ecommerce estilo de vida sin aztcares,
Presentacion en funda de 6 destacando a la coliflor como
unidades. $1.50 c/u alimento poderoso.
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Tabla 2
Fuente: elaboracion propia.

Un factor interesante a tener en consideracion para fijar precios es que el 40% de los
consumidores de snacks estan dispuestos a pagar un precio mas alto por un producto que
sea saludable y funcional. Esto puede darse por los aspectos del empaque, el nombre del
producto o la historia que esté detras de la marca (Nielsen, 2018).

En cuanto a los canales de distribucion y comercializacion, el mercado
estadounidense por lo general funciona con importadores, ellos realizan las negociaciones
con los distribuidores siempre y cuando el producto ya cuenta con gran demanda en
Estados Unidos, por ello las opciones para las pequefias y medianas empresas que buscan
introducir un nuevo producto son; mediante un bréker o pequefios distribuidores.

Seré ideal trabajar de la mano con un Broker, ya que se especializa en la colocacion
del producto segun la categoria y canal, ademas de contar con una asesoria permanente
sobre como la dinamica del mercado va evolucionando y asi conocer las necesidades del
consumidor y poder generar estrategias y acciones rapidas. Se considera entre un 5% a 8%
de comisidn segun el volumen de venta.

Mientras que el distribuidor almacena y distribuye el producto a los supermercados
que previamente fueron contactados por el exportador, estos costos van alrededor del 30%
sobre el precio de adquisicion, por lo general las grandes cadenas de supermercados
trabajan con sistemas de logistica estilo Cross-docking mientas que las plataformas de
comercio electronico e-commece con la entrega a sus centros de logistica.

También existe la figura del importador-distribuidor, quien ofrece los servicio de:

importacion, despacho, bodegaje, clientes y distribucion, que por lo general realizan cuando
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el producto ya se encuentra posicionado en el mercado. La comision varia entre el 40% y el

50% sobre el precio CIF (Amchamchile, 2010).

Fortalezas:

Oportunidades:

4.3 Anélisis FODA

El producto a exportar satisface la creciente demanda de alimentos
saludables y libres de gluten en el pais de destino.

Su aporte nutricional es potenciado por sus caracteristicas y propiedades
Unicas del producto por su ubicacion geogréfica.

El producto final es un alimento minimamente procesado ya que carece

de procesos que alteran su sustancia y composicion.

Ambos paises poseen la misma divisa.

Renovacion del SGP por parte de Estados Unidos.

Generar alianza estratégica que permitan el desarrollo del producto con
el mercado objetivo (CORPEI, PROECUADOR, asociaciones y grupos
gremiales).

Establecer vinculo para generar convenio en el sistema de alimentacion
publica escolar y de celiacos en el pais destino.

Estados Unidos lider en la categoria de alimentos sin gluten, con una
participacion de mercado del 53% en el 2018.

Aprovechar la demanda de un mercado que conoce lo que quiere, que
receptando de mejor manera los nuevos productos.

El Trade and Invesment Council (TIC), entre EE.UU. y Ecuador.
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Debilidades:

Amenazas:

Limitada capacidad de produccion de maiz.

Falta de innovacion tecnoldgica.

Precario apoyo técnico y estimulo por parte del Gobierno Central
Ecuatoriano a sus productores agricolas.

Consumidor final carece de informacion sobre el producto.

Cambios de gobierno discrepantes a las ideas de libre mercado.
Caducidad del sistema generalizado de preferencias.

Cambio de la moneda de curso legal.

Produccion local de morocho en Estados Unidos.

Casos fortuitos (desastres naturales, plagas, guerra).
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Matriz CAME

Planificacion estratégica

Fortalezas Debilidades
CAME
Vender el producto a un precio | rearientaciéon

Oportunidades

competitivo para el publico en
general a diferentes
distribuidores (cadenas de
autoservicio) a través de los
canales facilitadores de
negocios que gozan de
legitimidad y respaldo entre el
mercado nacional y

estadounidense.

Disefiar e implementar un
plan comercial que
estimule la produccion
local de morocho,
fomentando la
participacion de las
asociaciones gremiales y

camaras de comercio.

Amenazas

Desarrollar la comercializacion

del producto a nivel local.

Consolidar nicho de mercado

en tiendas minoritas.

Propuesta de internacionalizacion

5.1 Descripcion del producto

Producto: Morocho (maiz blanco), nombre cientifico: Zea mays variedad morochon.

Nombre del producto: White Corn Discs. Form the center of the world.
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Ingredientes: Morocho, agua, sal.
Presentacion: Discos congelados de morocho precocidos en formato congelado, sus
dimensiones por unidad: 6 cm, 30 gr c/u y la presentacion es del2 unidades por empaque,

total 360 gramos.

o
2

Witz Core Dl

S7y.

T ggg&
A\EibeY
(69

00°00'00"

ECUADOR

FROM THE CENTER OF THE WORLD

Produccion: Previamente pasa por proceso de cocion, se muele, se da la forma de
discos, se empacay se refrigera.

Beneficios, propiedades: Producto sin gluten, ayuda a la digestion, da mayor
saciedad, mantiene buenos niveles de colesterol en la sangre, es un buen carbohidrato,
reemplazo de algunos lacteos (por sus minerales), aporta proteina que es necesaria en cada
una de las comidas, no contiene grasas saturadas, no contiene gluten, apto para celiacos,
alto en fibra.

Diferenciador:

e Una nueva forma de reemplazo de la masa de harina, 100% natural, libre de gluten.
¢ No hay muchos alimentos sin gluten en esta presentacion preparacion.

e Apto para el consumo de nifios y adultos.
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e Propiedades Unicas por la ubicacion geografica de los suelos en donde se planta el
morocho, gracias a la gran concentracion de material organico, volcanico y de
nutrientes.

e Se puede disfrutar en casa durante desayuno, cena o entre comidas como snack. Se
puede agregar diferentes aderezos, vegetales, proteinas, frutasy crear siempre
nuevas opciones para calmar el hambre.

e Facil preparacion.

Metodo de preparacion para el consumidor: Horno, sanduchera o plancha eléctrica:
Precalentar el horno 375°F. Colocar los discos directamente en el horno, esperar de 3 a 4
minutos o hasta que estén calientes y crocantes.

Tostador: Calentar los discos en medium hasta que estén calientes y crocantes. Servir
enseguida.

Empaque: Primario: Funda de polipropileno (21cm x 6 cm), los discos se ubican
uno sobre otro separados por una lamina de papel de 6 cm.

Etiquetado: Comprente del etiquetado general y del nutricional, que mantiene las
normartivas de diagramacion y contenido que rigen en el pais destino.

Etiquetado general: Nombre del producto, contenido neto, nombre y direccion
fabricante, origen del pais, ingredientes, sellos y certificaciones.

Etiguetado nutricional: Contiene informacion alineada a los pardmetros de la FDA,

se indica los nutrientes, nimero de raciones, calorias.
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Nutrition Facts

Wainet
Ses 2/3 cup (559)
I

------------

Embalaje: Caja de cartdn duplex corrugado tipo C. Medidas: 37.5 x 22.3 x 21 cm.
En cada caja se ubican 18 paquetes de 12 unidades c/u. 216 unidades por caja, de 3 Kilos de
peso cada una.

Contenedor (Reefer): 20 pies, sistema de conservacion de frio entre menos -0.4 °F
y -4 °F.

Unidad de carga: Pallet americano 1.000 x 1.200 mm que contiene 75 cajas. En un
contenedor de 20 pies se colocan 20 pallets que abarcan 1.500 cajas.

Distribucion: Cadena de frio entre menos -0.4 °Fy -4 °F.
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5.2 Misidn, vision, objetivos estratégicos

Digital Strategy Canvas

Missi

Ofrecer un producto que satisfaga las necesidades del

consumidor dentro de la categoria “alimentos libres de
gluten™ que se diferencia por ser natural, con propiedades
tinicas debido a su ubicacién geogrifica.

Vision

@}0

Posicionar los “discos de morocho™, como un
producto sin gluten ideal para las personas que
padecen celiaquia y aquellos que buscan llevar un
estilo de vida saludable.

&

(5

Al ser una marca

latinoamericana, busca
conectar por medio de la
calidez, conexidn con la
naturaleza, destacando el
origen privilegiado del
grano de morocho, el
respeto con el medio
ambiente y compromiso
con las personas que
buscan un estilo de vida

Brand

&@&

Acquisition

La combinacion
estrategias escalables y
medibles permitird la
entrada de visitantes a
través de los canales
optimos.

Activation -
Generar una accién que
conlleve a un momento

WOW, memorable,

- Mostrar un producto
tnico de caracteristicas
privilegiadas en la
categoria saludable
snacks congelados.

- Libre de gluten.

- Practicas de comercio
justo y responsable con
el medio ambiente.

Referral =

- Compartir experienél{:.'s‘"'
-Trabajar con
influenciadores y lideres
de opinion para fortalecer
la introduccion en el
mercado

Revenue

Monitoreo contante deTa

evolucion de
comportamiento de

Target Audience

©

Pacientes celiacos y
diabéticos que gocen de
buen nivel adquisitivo.

Ademas personas que
buscan llevar un estilo de

vida mas sana.

que despierten

saludable. . o
curiosidad y atraccion.

consumidor para mejorar el
producto e ingresos.

Market &
El mercado de EEUU mantiene un crecimiento sostenido en la categoria
de alimentos saludables libres de gluten. Las grandes compafiias estin
agregando lineas de productos enfocadas a cubrir esta demanda, pero no
incluyen el morocho como ingrediente principal, por lo cual trabajaremos
en destacar el origen, propiedades y caracteristicas inicas del producto.

- )it
La propuesta de retencién se enfocard mediante la
omnicanalidad, en donde el cliente pueda interactuar de

manera ficil e integrada en todos los medios que se dispongan.
Permitiendo el acceso rapido al producto y su contenido.

La estrategia digital tiene como objetivo ser accesible hacia los clientes, trabajando todos

los canales mediante la omnicanalidad. Lo que permitira generar ese acercamiento con los

clientes, que genera un engagement mucho mas creible “organico” y al mismo tiempo una

retroalimentacion en tiempo real sobre el producto, que permitira la mejora constante.

Claro, también se trabajara con el contenido tipo “review” del producto, el mismo que se

generard a partir de las publicaciones de medios de especialidad, lideres de opinion y redes

sociales.
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Objetivos Smart
Objetivo General: Ofrecer una nueva propuesta al mercado estadounidense,
iniciandose en el Estado de California, con un producto Gnico en su categoria por su alto
valor nutricional, el mismo que contribuira, dadas sus caracteristicas esenciales y

especificas, a la gran demanda del segmento de alimentos “saludables”.

¢Qué? Especifico
Que se demande el producto “discos de morocho” en el mercado estadounidense, dentro de

la categoria “sin gluten”.

¢Cuanto? Medible
Lograr un volumen de ventas netas de $2°010.368 mil para el 2025, lo que significa
el 0,006281% del volumen de ventas del segmento, proyectado para ese afio segun estudio

realizado por Grand View Research, 2019, que llegaria a mas de 32 billones de dolares.

¢Como? Alcanzable
Por ser un producto novedoso junto a sus caracteristicas Unicas y acompafiado por

una estrategia de canales, mercadeo especializado, mix de marketing offline y online.

¢Con qué? Realista
Gracias a la segmentacion de mercado, la cual genera claridad en el enfoque de las
acciones planteadas, logrando el objetivo de ventas y del posicionamiento de marca en el

consumidor.
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¢Cuéando? En que tiempo?

En los primeros 5 afios.

5.3 Modelo de negocio y propuesta de valor

Modelo de negocio

Socios clave

Actividades clave

Propuestas de valor

Relaciones con clientes

Segmentos de clfente |
i

entre olros.

Basado en la propuesta de cadena de valor y economia de escala.
Costos fijos: Materia prima, mano de obra, rentas, depreciacion, .

Costos variables: Promocidn, comision por venta, flete, costos
financieros, costos de exportacidn, insumos, entre otros.

4%

Distribucion de las ventas por medio de:
Supermercados y tiendas de especiahidad 96%
* Ecommerce varios

Compartir y profundizar | ~ o + Redes sociales, .
aracteristicas del o Se de 2 segmentos:
- PIOVCBEID[‘ de la propuesta de valor, d actividades de lcgzn;:n::mir{:e;urr'm 05!
materia prima. internamente. producto; relacionamiento en Persons quc padecen de
« Consolidadora. Generar Alianzas *-'“:_ * Siper alimento de centros con atencién a | enfermedades como la
OTEANLEACIONeS ¥ medios - . 4 . . r
* Broker. ..]:Eamj}_n N ..G}_:r'mn origen celiacos, ferias, diabetes y celiaguia
« Lideres de Sampling de producto al privilegiado. medios, newsletters, ::Lb;: :] i. milloncs de
opinion de canal. *  Sin gluten. videos, fidelizacion, .
especialidad. * Nuevoenla | membresia. 1, s .
s i . Segmentado: Pers
+  Principales Recursos clave categoria de Canales . bus:::::.:r :n -;:?:nj: que
plataformas de Banco. alimentog _ o o | vida samo.
venta online. Materia prima. saludables, snacks ::E:‘;T:fafd;; tiendas |5 7 1nillones de americanos.
Maquinarias. congelados. incluvend i
Infraestructura e Incluyendo sampling. Ambos segmentos se
- : ~
logistica. De fécil N Ecommerce Plata':‘:'rma encuentran en un buen nivel
Plataforma tecnologica preparacion. ‘1_"- terceros y propia. socivecondmico, que les
{comercio electronico Customer Service. permite acceder a productos
d ial ’ con altos estindares de mayor
redes soaiales) valor econdmico.
Estructura de costes b Fuentes de ingresos -

El modelo de negocio se basa en una propuesta de valor que busca que el producto

“discos de morocho”, contribuya a la alimentacion de las personas de manera positiva. El

segmento cliente esta representado por las personas que padecen de celiaquia, diabetes y

otras enfermedades relacionadas, junto a las personas que desean llevar un estilo de vida

saludable. Para ello es importante generar una buena estrategia con los clientes, la misma

permitird una conexion organica positiva para la construccion de marca, el relacionamiento

trabajara por medio de muestras del producto en autoservicios, centros de atencién para

celiacos, ferias de alimentos saludables, Gyms, ademas de manera digital en medios de
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especialidad y redes sociales. En cuanto a los canales de distribucion, se trabajara mediante

el esquema del canal tradicional como los autoservicios y el digital, ya sea por Ecommerce

propio o de terceros.

Propuesta de valor

Propuesta de valor

quimicos, minimaments
procesado.

Tortitas de
earachi pri cocdal
Producto de
caractleristicas
privilegidss oo limen
Products

& Services

Alimento sin compaonentes

Producto de
conveniencia, fcil

preparacian.

Gain Creators

2

Procesos claros y

2 confiables

Segmento cliente:
1. Pacientes celiacos, diabéticos ¢ intolerantes al gluten.
2. Personas que buscan un estilo de vida més sana.

Productos que
aporten beneficios
adicionales y
Gams ademds mantengan
o buenas practicas con
Aceptacién a probar los stakeholders,
nuevos productos.

een mucho la
ehiguelas.
Eficiencia cn ¢
Coepean an Presupuesto.
liendas de Customer

Sensacion de
saciedad.

Illll"]_.lbl'c de gluten

Con practicas
de comercio
reaponsable

Dhe consumdas
immediato g nueva opcidn
dentro del limitado
segmento de congelados
sin gluten

isponible en supermercados ¥

canal propio con opcidn a

susc1F'i|I3|:i{m de compra
=hin

Redigwars

Precio accesible

eapecialidad. Jobis)
Tratan de llevar uma
vida sana evilando
enfermedades, oligen
alimenios tipo
preveniivos.

Productos costosos

Falta de honestidad en el etiquetado
“gin gluten™,"organic™ ete.

IJ:' ‘ Mo hay variedad en

~  alimentos sin gluten
€n preparacion pre
cocidos congelados.

El producto discos de morocho “White Corn Discs”, ayuda al segmento de personas que

padecen de celiaquia, diabetes, ademas de otras enfermedades relacionadas, personas

intolerantes al gluten y también para las personas que desean llevar un estilo de vida

saludable. Ellos quieren un producto que satisfaga sus necesidades en la categoria saludable

como: snacks libres de gluten, GMO Free, veganos, bajos en grasa/azlcar, con una

comercializacion justa, que permita un alto aporte nutricional repercutiendo de manera

positiva la alimentacion y por ende la salud del cliente.
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5.4 Logistica 'y Canales de comercializacion

5.4.1 Logistica y distribucion

Puerto Guayaquil- Puerto Long Beach-
EC EEUU
27" ,L(_h

|Lafatee W 51

Embalaje

Y
iﬂ.
Triamites Cargay Tramites

Seguro . quaneros Transporte Almacenaje Canal de venta

c
arge  Transporte iuaneros Estiba

FOB /17 dias

Consolidadora Broker

Se contratara una empresa Consolidadora de carga y transporte, quién se encargara
de la asesoria integral y tramites de aduaneros para la exportacion, incluyendo la
transportacion local y los procesos de despacho maritimo, siendo hasta ese momento
responsable el “Vendedor”, en este caso la empresa de discos de morocho, siendo el
simple sistema de ventas FOB. Una vez que haya zarpado el bugue, se estima que su
trayecto tome unos 17 dias aproximadamente hasta llegar al puerto destino de Long
Beach-California, luego el Broker importador sera quien realice bajo su cuenta y riesgo,
los respectivos tramites en dicho puerto y el resto del proceso de comercializacién, con
los otros actores que deberan intervenir; incluyendo las macro bodegas frigorificas
como su principal centro de acopio y posterior distribucion ya sea a cadenas de

autoservicio y/o a bodegas de Ecommerce.
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5.4.2 Canales de comercializacion

Productor/Exportador "
Minorista/
Bodegas .
Super Mercado
Broker Importador Distribuidar

Consumidor

Bodegas de
¥ final

Ecommerce

El modelo de negocio de la comercializacion al por mayor de los discos de morocho,
involucra sus costos exclusivamente hasta la exportacién del producto, luego de lo cual es
el Broker importador quién por su expertis, cuenta y riesgo, asume la comercializacion a
través de distribuidores, subdistribuidores y diversos canales de retail, incluidos los
Ecommerce, y es responsable de monitorear la calidad del servicio hasta la llegada del
producto hasta el consumidor final.

Algunas de las estrategias que se seguiran son por medio del canal online y el
tradicional y se describe a continuacion:

Business-To-Consumer (B2C)
Ecommerce modelo de intermediacion: Amazon, eBay.

Mediante el sistema de “fulfilled” se optimizan los costos de bodegaje, entregando
el producto en los centros logisticos quienes se encargan de la comercializacion y entrega al
cliente final.

Modelo venta directa:
Ecomerce: El sitio web de la marca contara con la opcién de compra en linea y

también la de suscripcion, esta Gltima permite programar la compra en cantidad y fecha.
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Retail (canal tradicional): Permite la venta directa al autoservicio.

Business-To-Business (B2B)

Plataformas digitales de especialidad enfocadas en mostrar los nuevos productos
latinoamericanos y conectarlos con los responsables de compras de las cadenas de
supermercados como: Abasto.com, Oroinc.com entre otros.

Basados en el modelo de la comunidad

Este modelo busca conectar directamente y de forma organica con las comunidades o
nichos de mercado, siendo parte de los blogs, foros y redes sociales, aportando con
contenido de importancia, que genere una conexién importante permitiendo la familiaridad
del producto y finalmente la compra.

Este mix de canales tiene como el claro objetivo de mantener una cadena de
comercializacion eficiente, competitiva y de funcionamiento integral, permitiendo una
rapida y flexible adaptacién a las demandas del mercado, trabajando en conjunto con
aliados estratégicos como lo son el Broker, empresas de logistica especializadas en

distribucion y atencion al cliente.

5.5 Estrategia de promocion global
El Costumer Journey tiene como objetivo es posicionar la marca a través de la
integracion de los medios con estrategia que impacte positivamente al consumidor durante
cualquiera de los puntos de contacto con la marca, logrando que la experiencia sea
memorable y regrese por mas contenido y compra futura. El modelo que se presenta a
continuacion se basa en la omnicanalidad, identificando al canal preferido de compra

“supermercados” Y la interaccion a través de las plataformas digitales.
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Customer Journey Omnicanal

Sampling tienda . . Boca a boca . ;ﬁxﬁpﬂﬁn
fisica Conzulia especialisia Mewsletter . ?osl“ m:mm it
Evento/PR/ .. Programas tv Red ; dmm:
Froe: Preas . entrevistas . " Sociales
Retencldn'
Imtroducddn Crecimiento

. Display . sEd . Ecommerce/tiends . Remarketing
@ senseo . i . Redes Sociales
. nteraceida con . App

Embudo de conversién compras digitales

SE ESTIMA TRAFICO DE APROXIMADAMENTE 174.000
PERSONAS PROMEDIO MENSUAL EN CALIFORNIA, (FERFIL
MILENNIALS / BABY BOOMERS). ACCIONES: POST EN REDES
SOCIALES, ARTICULOS, DISPLAY ADS, VIDEOS, VISITA A LA
PAGINA Y REDES SOCIALES.

20% DE 174.000 = 34.800 PERSONAS.
ACCIONES: DESCARGA APP, NOS SIGUEN EN REDES, LLENAN
FORMULARIO PARA ACCEDER A DESCUENTOS EN COMPRA Y

%
%
w
S
2
= ACCEDEN A RECETAS / PROMOCIONES.
P
2
w

20% DE LEADS = 6.960 CLIENTES )
ES DECIR EL 4% DE TRAFICO INICIAL, SON LOS QUE ESTAN LISTOS PARA
HACER SUS COMPRAS.

Este ejercicio representa el 4% de las ventas online.
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5.6 Procesos del producto y determinacion de la capacidad de produccion

Cadena de valor

CARGADOR AL

Fotos del proceso de produccién del morocho en Anexo 2.

COSTO DE PRODUCCION MENSUAL
No.|CANTIDAD ITEM GR/LT PESO TOTAL | COSTO X UNIDAD TOTAL |TOTALMES
1 10 SACO DE MOROCHO 45,359.24 453,592.40 541.50 $415.00 $8,300.00
2 1,814.36 AGUA 1 1,814.36 $0.0978 $177.44 $3,548.89
3| 45359 SAL 1 4,535.92 $0.00032 §1.45 §29.03
4 1,420 CAJAS 0 0.00 $0.50 §709.79 514,195.76
5 25,552 FUNDAS 0 0.00 50.02 $511.05 5$10,220.95
[3 25,552 ALAMBRE 0 0.00 50.01 §255.52 $5,110.47
459,942.68] 3 4213 |5 207026 [ 5 41,405.10
Tabla 3
Fuente: elaboracion propia
Estructura de costos
COSTOS DE LOGISTICA MENSUAL
CONSOLIDADORA DE CARGA| § 500.00
TRANSPORTE HASTA PUNTO EMBARQUE | § 430.00
AGENTE DE ADUANA| § 236.40
TERMINAL HANDLING CHARGES| § 190.00
TOTAL §  1376.40
Tabla 4

Fuente: Elaboracion propia
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5.7.1 Margen canal de distribucién

R
=a

. _ Minorista/
Bodegas
s, . T© m,
Productor/Exportador  Broker Importador Distribuidor &
l | = Consumidor
Bodegas de final
' Ecommerce
Precio sugerido \ )
al Broker Export: ‘r
$5.99
Precio sugerido
al eliente final:
$7.99

5.8 Estructura organizacional requerida

ADMINISTRADOR

CARGADOR DE
MOLINO Y CARGADOR AL
LLENADO DE CONGELADOR
PLANCHA

CARGADOR DE

TORVA COCINERD EMPACADOR DESFACHADOR
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6. Evaluacion financiera del proyecto
6.1. Presupuesto

PRESUPUESTO GENERAL MENSUAL

MANO DE OBRA | $2,598.18

MATERIA PRIMA | $11,877.92

MATERIALES E INSUMOS | $29,527.18

AGUA, LUZ, ETC $500.00

SUELDOS ADM | $1,640.25

GASTOS INDIRECTOS $445.03
CONSOLIDADORA DE CARGA $500.00
TRANSPORTE HASTA PUNTO EMBARQUE $450.00
AGENTE DE ADUANA $236.40

TERMINAL HANDLING CHARGES $190.00
DEPRECIACIONES $85.44

FEE DE AGENCIA PUBLICIDAD $600.00

DISENO LOGO, EMAPQUE, WEB, FOTOS $520.83
IMPREVISTOS $445.03

COMISION BROKER EXPORT | $22,327.32

EQUIPOS | $3,076.00

Presupuesto General $75,019.60

Tabla 5
Fuente: Elaboracion propia.
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6.2 Proyeccion de ingresos, gastos, inversion y fuente de financiamiento

Préstamo Bancario $ 60,000.00 $ 50,000.00 § 40,000.00 §$ 30,000.00 §20,000.00 $10,000.00
Tasa Anual 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 18.00%
Icremento Ventas y Costos X afio 0.003% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%

Perdida y Ganancias

PVP EXPORT $ 148,848 83
Costos y Gastos
Ao 0 Aiie 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Ao 5 Aiio 6 Aie 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Produccitn y Venta
Ventas $1,786,185.93 $1,839,771.51 $1,894,064.65 $1,951,813.59 $2,010368.00  $2,070,679.04 §2,132,799.41 $2,196,783.40  $2262,686.90 $2,330,567.50 $2,400,484.53
Caostos/Gastos de operacidn
Costos fijos de produccion $534,039.39 $550,060.57 $566,562.39 $583,550.26 S601,066.04 $619,098.02 $637,670.96 $656,801.09 $676,505.12 $696,800.27 $717,704.28
Utilidad Operacional $1,252,14654  S1289.710.94  S132840227  §1,368,25433 $1.409301.96 145158102 S149512845  §1,539,98231 $1,586,181.78 §1,633,767.23  $1,682,780.25
Gastos Administrativos & Log. $61,355.92 $63,196.60 $65,092.50 $67,045.27 $69,056.63 $71,12833 $73,262.18 $75,460.04 §77,723.85 $80,055.56 $82,457.23
Intereses Bancarios 5- $10,800.00 $9,000.00 $7,200.00 $5.400.00 $3,600.00 $1,800.00 5 $- 5 5.
Comision Broker USA 15% $267,927.89 $275,965.73 $284,244.70 $292,772.04 $301,555.20 $310,601.86 $319.919.91 $329,517.51 $339.403.03 $349,585.13 $360,072.68
Utilidad Bruta $922,862.73  S121571434  S1254309.77  S1294,009.06  S1,33484533  S1376852.69  SL420,06628  S1.464,522.26  S1508457.93 S1,553,71L67  $1,600,323.02
Depreciaciones
Magquinaria y equipos S $307.60 $307.60 $307.60 $430.64 $430.64 $430.64 $430.64 $430.64 3430.64 $430.64
Abono Ptmo. Bancario 5 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 $10,000.00 L $ §- 5
Utilidad Antes de Particion $922.862.73  §1205d06.74  $1244002.17  S1283,701.46  $132441469  S1366422.05  S1409.635.64  §1,464,091.62 $1,508,027.29 $1,553281.03  $1,599,892.38
15% Participacion empleados $138,429.41 $180,811.01 $186,600.33 $192,555.22 $198,662.20 $204,963.31 $211,445.35 $219,613.74 $226,204.09 $232,992.15 $239,983.86
Utilidad Antes de Impuestos $784,433.32  $1,024,595.73 SLOSTAOLS4  $1091,14624  SLI2S75249  SLIGLASETS  SLI9B,100.29  S1,244,477.88  $1,281,823.20 $1,320288.88  $1,359,908.52
Impuestos 30% $235,330.00 $307,378.72 $317,220.55 $327,343.87 $337,725.75 $348437.62 $359.457.09 $373,343.36 $384,546.96 $396,086.66 $407,972.56
Beneficio Neto §549,103.33 §717,217.01 §740,181.29 $763,802.37 5788,026.74 $813,021.12 $838,733.20 $871,134.52 5897.276.24 $924,202.21 $951,935.97
BN /Ventas 30.74% 38.98% 39.06% 39.13% 39.20% 39.26% 39.33% 39.66% 39.66% 39.66% 39.66%

Tabla 6
Fuente: Elaboracion propia. (Para mayor comprension de su lectura, ver Anexos 3)

Se esta considerando un incremento general en todos los costos del 3% por afio y,
en lugar de lo que tradicionalmente sucede en las empresas, que el incremento de los costos
induce a un incremento en el precio de venta, nuestro producto discos de morocho, decide
incrementar la produccion en el mismo porcentaje, compensado incremento de costos vs.
incremento de margen por volumen de ventas.

Al quinto afio de operacion, y para efectos de prepararnos en el tiempo y tener la
capacidad instalada holgada para asumir el reto de incrementar la produccién del 3% por
afio, la planta tendra un incremento en maquinaria y equipos, del 40% adicional con el que

se inicié la fabrica.
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6.3 Flujo de caja

| Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio § Aiio 6 Aiio 7 Ailo 8 Aiio9 Aiio 10
FLUJO DE CAJA BRUTO $116463.53  $156989.25  $201.154.74  $249.015.19  $299.397.06 _ $354.819.69  $414.113.00  $487.339.12  $562.762.01 640.447.6
Inversion en maquinaria -$3,076.00 -$1,230.40
Capital de trabajo -$863.32320 _ -$889.222.00  -$915.899.58  -$943376.57  -8971.677.87 -$1.000,828.20 -$1.030,853.05 -$1.061.778.64 -$1093.632.00 -$1.126440.96 -$1.160.234.1
Flujo de Caja Operacional -$866,399.20  -$772.759.37  -§758.910.34  -$742.221.83  -$723.893.08  -$701431.15  -$676,033.36  -8647,665.64  -$606,292.88  -$563.678.95  -§519.786.56
[Venta ler afio $022.862.73  3950,548.61  $979,065.07 $1008437.02 S$1,038690.13 $1,069.850.84 §$1,101,946.36 $1,135004.75 S§1,169,054.90 $1204,126.54  $1,240,250.34
Prestamo Bancario $60,000.00 __-$20.800.00 -$19.000.00 __-$17.200.00 1540000 -813.600.00 -511.800.00 S S $_ $|

Flujo de Caja Disponible 116,463.53 156,989.25 201.154.74 249.015.19 299.397.06 354,819.69 414.113.00 487.339.12 $562.762.01 $640.447.60  $720,463.78

Tabla 7
Fuente: elaboracion propia. (Para mayor comprension de su lectura, ver Anexo 4)

La proyeccion del flujo de caja evidencia las caracteristicas tipicas de un negocio de

alimentos. En sintesis es un negocio que ofrece mucha liquidez con un gran margen.
6.4 Evaluacion del proyecto

La proyeccion financiera del proyecto esta basada en el modelo de negocio de
fabricacion y comercializacion de alimentos para exportacion al por mayor en contenedor,
y en este caso en particular, orientando a que toda la produccion se exporte de manera
mensual es decir: 306,628 discos de morocho que representan 25.560 fundas individuales
de 12 discos de morocho cada uno, que llenan 1 contenedor, a esto se suma una estructura
liviana sin tener equipo de ventas y una carga operativa administrativa baja; adicionalmente
el ejercicio refleja un excelente margen con sostenibilidad en el largo plazo, lo que permite
que el negocio se mantenga con seguridad en el tiempo y con permanente oportunidades de

crecimiento.

7. Conclusiones
1. Las nuevas tendencias de consumo alimenticio han logrado generar cambios en la

forma en la que actualmente se elaboran, adquieren y/o consumen los variados productos
del mercado en general. Esto ha ocasionado un impacto en las diferentes sociedades,

innovando y transformando los habitos de consumo, los consumidores han desarrollado
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mayor interés en los ingredientes que componen los productos que van a ingerir,
despertando en ellos una conciencia que les impulsa a replantear sus estilos de vida que
afectan de manera positiva o negativa su alimentacién y por ende su salud.

2. De acuerdo con el mercado seleccionado en este estudio (Estados Unidos), se
refleja que los habitos de consumo impulsados por el estilo de vida de los estadounidenses,
demuestra un creciente cambio en la forma en como se alimentan, buscando opciones con
bajos niveles caldricos y de grasas, con el fin de evitar enfermedades como la diabetes,
canceres, problemas cardiovasculares, el sobrepeso, etc.; lo que convierte al mercado
estadounidense en un muy importante objetivo y con potencial para los productos que
satisfagan estas necesidades, tal como se lo menciona en el presente trabajo de postgrado.

3. El comUn denominador de la sociedad estadounidense que padece de los males
antes detallados, lo componen principalmente dos grupos generacionales: los Baby
Boomers y Millenials, éste altimo representa un sector del mercado con mayor acceso a la
informacion de manera inmediata, y su toma de decisiones en productos alimenticios, es
determinado por el valor agregado en cuanto al precio justo vs. el producto ofertado, la
importancia en el impacto social y el beneficio con responsabilidad para con el medio
ambiente que el producto pueda otorgar.

4. No obstante, existe un nicho de mercado compuesto principalmente de personas
que padecen celiaquia, quienes representan también un sector altamente demandante de
productos libres de gluten debido a su condicién médica. Este segmento social se configura
como uno de los grandes consumidores de los productos saludables junto con los
Millenials.

5. Ambos grupos, incluyendo a los celiacos, se encuentran determinados por tres

tendencias de consumo “Back To Basic, | Can Look After Myself y Loner Living”, las
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cuales se caracterizan por catalogar productos mas organicos en sus procesos de
industrializacion, siendo méas beneficiosos para el cuerpo humano, y que también tomen en
cuenta las demandas del mercado.

6. En el mercado objetivo, existe una amplia variedad de productos saludables
especializados en categorias como, snacks libres de gluten, organicos, GMO Free, veganos,
bajos en grasa/azUcar, con una comercializacién justa entre otros beneficios, los cuales
debido al ritmo de vida de los consumidores, poseen un gran potencial de comercializacion
debido a su facilidad de innovacion, conveniencia y aporte nutricional.

7. En cuanto al analisis financiero del proyecto, se concluye que el mismo es exitoso
y sostenible, ya que con una inversién inicial de apenas $60.000,00, se lograria llegar a un
volumen de ventas netas en 5 afios de alrededor de $2°010.368 para el 2025, lo que
representa apenas el 0,006281% del estimado de venta netas segun el estudio de la
compafiia Grand View Research que predice que para ese afio las ventas serian de alrededor
de 32 billones de dolares.

8. Por lo tanto, el potencial del producto se puede expandir no solo en el mercado
objetivo de este estudio, si no también, en otros mercados contemplando importantes
oportunidades de crecimiento a través de la creacion de canales de venta directa y/o
indirecta, franquicias, etc.

9. En sintesis, se considera que el producto disco de morocho, desarrollado a base
de una materia prima noble y con procesos minimos que no alteran su sustancia, representa
una opcidn idénea, innovadora, Unica en su clase, y practica para su consumo, que se ajusta

a las exigencias del mercado internacional.
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Anexos
Anexo 1

Entrevistador: Lucia Silva
Entrevistado: lara Armjos, Nutricionista. Hospital del IESS Guayaquil
Fecha: 20 de noviembre de 2018

Ciudad: Guayaquil

Lucia S: Buen dia lara, gracias por permitirme unos minutos de tu tiempo para esta
entrevista, con tu ayuda estd informacion sera usada para fines académicos.

lara A: Con mucho gusto.

Lucia S: ¢lara me puedes comentar cuales son las propiedades del morocho?.

lara A: A ver el morocho al ser un grano es un alimento principalmente alto en fibra, y
minerales como el calcio. La fibra te ayuda mucho en la digestion y te da mayor saciedad,
también te mantiene buenos niveles de colesterol en sangre. En general es un muy buen
carbohidrato. Y por los minerales es un buen reemplazo a algunos lacteos, que en su
mayoria ahora son muy altos en grasas. Ahora no te aporta grasa saturada y al contrario si
aporta algo de proteina que es necesaria en cada una de nuestras comidas principales.
Lucia S: ¢Que otro dato me puedes dar sobre este tipo de maiz?

lara A: Otra ventaja que tienes con el morocho es que es un alimento sin gluten, es decir es
apto para celiacos, un target interesante dado a que hoy no he visto variedad de alimentos
sin gluten en preparaciones, asi como las tarillas de arroz inflado, pero claro este seria un

producto mas fresco. Ademas lo pueden consumir nifios y adultos, la Gnica
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contraindicacion es que si las personas sufren de gastroenteritis, colitis no se recomienda
consumirlo, ya que como es alto en fibra acelera la digestién y por ende las evacuaciones.
Lucia S: {Qué cantidad de morocho se recomienda consumir?

lara A: Normalmente una persona deberia de consumir minimo 30 a 40 grs de fibra al dia,
por lo que seria ideal pensar en una porcién que te pueda entregar esta cantidad.

Lucia S: Muchas gracias lara, ha sido muy valioso tu aporte.

lara A: Ha sido un place ayudarte.

Anexo 2

Fotos del proceso de produccién del morocho (ejercicio casero).

Morocho seco partido Cocido y molido Se aplana, se da forma de disco y empaca Se¢ muestra calentado en horno
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